République francaise
MINISTERE DE L'AGRICULTURE ET DE LA PECHE

ARRETE du 10 Juillet 2000
portant création et fixant les conditions de délivrance du certificat de spécidisation «responsable
technico-commercid : produits carnés »
NOR : AGREO01446A

Le Minigtre de I'agriculture et de la péche
VU le code rurd, notamment lelivre VIII ;
VU le code du travail , et notamment leslivres 1€ g | x -
VU l'arréé du 12 janvier 1995 portant création et fixant les modalités d'organisation des certificats
de spécidisation ddivrés par le minigtre chargé de l'agriculture ;
VU l'avis de lacommission professonnelle consultative du 16 mai 2000 ;
VU l'avis du comité technique paritaire centra de la direction générde de I'enseignement et de la
recherche du 25 mai 2000 ;
VU l'avis du consail nationd de I'enseignement agricole du 30 ma 2000

Arrée:

Article premier
Il est créé un certificat de spécidisation «responsable technico-commercid : produits carnés ».

Article deux
Le contenu de la formation du certificat de spécidisation sappuie sur le référentid du brevet
technicien supérieur agricole, option « indudtries agrodimentaires» .

Articletrois

Conformément a l'article 4 de I'arrété du 12 janvier 1995 portant création et fixant les modalités
dorganisation des certificats de spécidisation délivrés par le ministre chargé de I'agriculture, le
certificat de spécidisation «responsable technico-commercid : produits carnés » est accessible auix
candidatstitulaires:

- du brevet technicien supérieur agricole, option « industries agrodimentaires»,

- du brevet de technicien supérieur agricole option « productions animales »
- du brevet de technicien supérieur agricole option « technico-commercid »
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- du brevet de technicien supérieur agricole option « anadlyse et conduite de systémes d’ exploitation »

ou, sur décision du directeur régiona de I'agriculture et de la forét, d'un dipléme ou titre homologué
de niveau au moins éguivaent, de spécidité voisne, ou d'atestation de suivi de formations reconnues
dans les conventions collectives.

Article quatre

La durée de la formation en centre est de 560 heures. Lorsque le certificat de spécidisation et
déivré sdon la modaité des unités capitdisables, conformément aux digpogtions prévues par la
réglementation, la durée de la formation peut ére réduite.

Articlecing

Le référentid professionnd fait I'objet de l'annexe | du présent arrété.

Le référentiel d'évauation rédige en termes de capacités, condtitue I'annexelll.

La structure de I'évaluation en épreuves terminales est présentée al'annexe 11 du présent arrété” .

Articlesix

Le directeur générd de I'enssignement et de la recherche et les directeurs régionaux de l'agriculture
et de la forét sont chargés, chacun en ce qui le concerne, de I'exécution du présent arrété qui sera
publié au Journd officid dela République francaise.

Fait aPARIS, le Pour le Ministre et par délégation :

le Directeur généra de l'enssignement et dela
recherche

Jean-Claude LEBOSSE

* Les annexes sont disponibles et peuvent étre téléchargées sur le site de I'enseignement agricole public
"educagri.fr', al'adresse suivante : http://www.educagri.fr/systeme/present/diplomes/cs.htm
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MINTISTERF
DE L'AGRICULTURE
ET DE 1A PECHE

Certificat de spécialisation
«Responsabl e technico-commercial : produits carnés »

Arrété du 10 juillet 2000
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ANNEXE I1l : STRUCTURE DE L’EVALUATION EN EPREUVESTERMINALES........cccoeecereeens
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Annexel : référentiel professionnel
| identification des emplois

1- Lesentreprises concernées.

- Lesentreprises agro-alimentairesdu secteur delaviande et des produits carnés (abattage
et transformation),

- Lesentreprisesdu commerce de gros de laviande et des produits carnés,

- Lagrandedigribution le cas échéant.

2- Les emplois de commerciaux

Le terme «technico-commercid » est utilisé dans un sens générique. 1l désigne un commercia dont
I activité comporte une dimension technique importante. Celle-ci et conditionnée par la nature des
produits commerciaises, les orientations de | entreprise et notamment  les types de marchés (marché
indugtriel, grande digtribution, marché traditionnd, restauration hors foyer) e par le type demploi
OCCUpé.

Concernant la viande et les produits carnés, latechnicité recouvre:

- La connaissance des specifités techniques de la viande (origine, type de découpe, qualité
organoleptique et technique, conditionnemernt... ).

- La connaissance des process e le cas échéant leur mise en oeuvre avait la
commercidisation (découpe, transformation, conditionnement), qui implique le gtrict respect
des normes d'hygiéne et de sécurité,

Plusieurs appdlations sont utilises :

= Dansle secteur indudtriel et le commerce de gros : "technico-commercid”, "vendeur”, "acheteur”.
"responsable commercid” ou "assstant commercid”, "animateur de vente ...

= Dansle secteur delagrande digribution : “chef de rayon boucherie".

3- Stuation fonctionndle

La gtuation fonctionndle des technico-commerciaux est fortement varidble en fonction de
I'entreprise qui les emploie, de ses activités, de sa taille et son mode d organisation... On peut
disinguer deux grands types de Stuations.

»  Commercid sur un secteur. || exerce son activité sur un secteur géographique qui lui est affecté
et aupres d'un portefelille de dients. C'est donc un emploi qui exige mohilité et disponibilité.
Générdement seul sur le terrain, son activité s exerce au sein d'une équipe de commerciaux,
sous la responsabilité de I'encadrement, en relation éroite avec les différents services de
I entreprise (production, ordonnancement, logistique, comptable...). En fonction des orientations
de I’ entreprise, il peut-étre gpéciaisé sur un type de marché ou polyvaent.

» Commercid "sédentaire’. 1l peut occuper différents types de postes dans I'entreprise
correspondant a la fonction achat ou a la fonction vente, a une fonction de gestionnaire (chef de




rayon), a une fonction marketing. S agissant d encadrement intermédiaire, il est générdement
responsable d’ une équipe.

4- Fonctions du technico-commercia

Le technico-commercid est chargé de mettre en oauvre la politique commerciade de I’ entreprise, sur
un secteur géographigue, un type de marché, un point de vente...

Cette fonction générde peut se décliner en trois grands groupes de fonctions, toujours présentes,
mais de fagon plus ou moins importantes en fonction du type de poste occupé.

= Une fonction opérationnelle de vente et/ou d'achat : par exemple "technico-commercid de
secteur”, "acheteur".

= Une fonction de gestionnaire : par exemple "chef ou manager de rayon ", "responsable des
achas'.

= Une fonction stratégique de définition d’'une politique commercide : par exemple "assgtant
marketing'...

Les activités correspondantes a ces fonctions peuvent étre classées en fonction des compétences
auxquedles eles font aopd, en quatre domanes transversaux qui congtituent |’architecture du
référentid professonnd :

- des compétences organisationnelles et de gestion,
- des compétences rlationnelles et de communication,
- des compétences d’ adaptation,

- des compétences techniques.

5- Autonomie/ responsabilité.

L’ activité du commercid est cadrée par la politique de I’ entreprise et par les objectifs qui lui sont
assignés. A I'intérieur de ce cadre, il dispose d' une marge d autonomie et exerce des responsabilités
variables en fonction du type de poste occupé.

* Les commerciaux de secteur sont généraement trés autonomes dans I’ organisation de leur
travail. En fonction de leur expérience, ils digposent d’ une plus ou moins grande autonomie dans
la négociaion commercide, mas cdle-ci repose sur leur pafate connaissance du
fonctionnement de I’ entreprise, de sa stratégie commerciade et de ses contraintes de production,
and que de lamarge de manoauvre dont ils disposent (les objectifs, les niveaux de marge).

*  Les commerciaux qui exercent leur activité au sein de I'entreprise e qui appartiennent a
I encadrement intermédiaire sont générdement responsables de leur activité (un rayon, un point
de vente, un type de marché), tant en ce qui concerne la gestion (marchandises, hommes,
équipements) que les résultats. Sagissant de produits frais, ils exercent une responsabilité forte
dans le domaine de I'hygiéne et de la Sicurité dimentaire (cas de chefs de rayon), aing que de la
sécurité des personnels quiils encadrent, compte tenu de la dangerosité des process mis en
oeuvre.

6- BEvolutions dans le poste et hors du poste.




L’ accés a un poste de commercia dans une entreprise  passe souvent par un emploi intermédiaire
d entrée en fonction, qui permet de comprendre le fonctionnement de I’entreprise et de bien
connaitre les produits (tél évendeur ou emploi de production par exemple).

Les emplois accessibles a partir d'un poste de commercia dépendent du type d entreprise et de sa
tallle. Le commercia peut par exemple dargir son champ d'activité a de nouveaux marchés, accéder
par I'expérience a des emplois d encadrement (chef de service, responsable des ventes). Dans la
grande distribution par exemple, |’ acces au poste de chef, de responsable ou de manager de secteur
congtitue un déroulement norma de carriére, pouvant ensuite évoluer vers des fonctions d' acheteur,
voire de responsable de magasin.

Il : Fichedescriptive d’ activités

Le technico-commercial est chargé de mettre en oauvre la politigue commerciale de
I’entreprise (achat et / ou vente) sur un secteur géographique, un type de marché, un
secteur géographique, un point de vente, un rayon.

1- || gére et organise toutes les composantes de son activite.

11- Il organise et gere son travail et le travail de son équipe.

111- Il organise sa propre activité (planification du travail, rendezvous, déplacements, permanence
téléphonique...)

112- Lecaséchéant, il gére et organise letravail d' une équipe

- |l planifielestéches et les répartit dans |’ équipe,

- 1l peut assurer le suivi adminigratif des membres de I’ équipe (congés, horaires, salaires...)
- |l vellle au respect desregles d' hygiéne, de sécurité et de la réglementation du travail...

12- 11 géreles mar chandises.

121- Il gerelesventes et les stocks en utilisant les outils informatiques.

Dansla grande distribution :

- |l suit et gére les ventes en utilisant les techniques de marchandisage.

- 1l assure le réassortiment en relation avec le service gpprovisonnement (respect de lagamme).
- Il gereles stocks (rotation, suivi des DLC).

Dansles entreprisesindustrielles et du commerce de gros

- |l participe a la gestion des stocks en prévoyant les besoins de ses clients et en assurant les
dégagements. || adapte sa stratégie commerciae en conséquence.

122- Dans le cadre d’ une fonction achat, il gere les approvisonnements en fonction des besoins de
I’ entreprise.

- Il prend connaissances des besoins quantitatifs et qualitatifs de I'entreprise.
- 1l organise et planifie les gpprovisonnements en fonction du caendrier de production.

123- 1l applique e fat gopliquer la réglementation commerciae genérde et spécifique aux produits
commerciaisss.



13- 1l géreles matérids, éguipements, locaux, dont il alaresponsabilité.

131- Il organise |’ espace, prévoit les affectations.

132- 1l organise et gére I'utilisation des équipements e matériels commerciaux (mobilier, caisses,
informatiques...) & s assure de leur entretien, le cas échéant de leur bon fonctionnement dans le
respect de la réglementation (éguipements de froid).

14- 11 gére lesrésultatsdel’ activité conformément a ses objectifs.

141- Il assure la rentabilité de son activité (le chiffre d' affaire, les prix, lesfrais, les marges...).
142- 1| dabore et utilise des outils de suivi de I’ activité (tableaux de bord, indicateurs).

143- 1| procéde aux gustements.

144- Le cas échéant, il assure les recouvrements.

2- |1 établit des relations commerciales avec les clients et fournisseurs et communique dans
I"entreprise.

21- 1l met en cavre & entretient des conditions favorables a une rdation commercide avec les
clients et/ou les fournisseurs.

211- Sur un secteur ou un type de marché, il assure la prospection et le suivi de nouveaux clients
et/ou fournisseurs.

- Il se condtitue un réseau d’information pour organiser la progpection.

- 1l vigte les dients et/ou fournisseurs éventuels, présente son entreprise, propose les produits ou
services de son entreprise.

- 1l assure le suivi des clients qu'il fiddlise, par des visites réguliéres, des contacts téléphoniques...
|| adapte sa démarche aux attentes des clients (rythme et type de contacts).

212- Dans l'entreprise, il Sassure de la qudité et de I'efficacité de I'accuell des dlients et
fournisseurs.

213- 1l éablit avec les clients et/ou les fournisseurs différents type de relations contractuelles (cahier
des charges, contrat d’ approvisonnement, contrat de vente...).

214- 11 utilise les outils de communication de I’ entreprise avec ses dlients et fournisseurs (téléphone,
fax, mals...).

22- 1l conduit larelation commerciale avec les dients et fournisseurs.
221- il sinforme des besoins des clients e apporte des réponses adaptées. / Il informe les
fournisseurs des besoins de I’ entreprise et s informe sur les produits proposés.

222- il présente les produits qu'il commercidise et en assure la promotion (argumentaire). Il informe
les clients sur les prix, les disponibilités, les promotions, gpporte des consails sur le choix, I utilisation
des produits ou services.

223- il géreleslitiges éventuds, sinforme auprés des clients ou informe les fournisseurs d éventuels
problémes sur les précédentes commandes.

224- 11 conduit la négociation commercide sur les prix, les conditions de vente, de paiement, de
livrason...



23- |l participe alacommunication au sein de son équipe et de I’ entreprise.
231- 1l peut assurer I’ animation d’ une équipe, placée sous sa responsabilité.

- |l organise la communication dans I"équipe, recuelle e transmet des informations, anime des
réunions.

- Il assure le suivi individud des membres de I'équipe (gustement de I'activité, formation
continue). |l peut participer al’embauche, au positionnement...

232- || participe alacommunication e alacirculaion de I’ information dans | entreprise

- |l participe a différentes réunions, le cas échéant il les anime.

- Il Sinforme des activités de I'entreprise et rend compte de sa propre activité par différents
moyens (oraement, par écrit).

233- |l assure les relations fonctionnelles entre son sarvice et les autres services de I'entreprise

(adminigretif, comptable, logistique, production, ordonnancement...).

- |l tranamet les informations nécessaires au fonctionnement des autres services, s informe aupres
des autres services pour organiser son activité.

- Il utilise les moyens de communication et d information de I’ entreprise.

3- |1 adapte son activité en fonction des évolutions commerciales, techniques,
réglementaires.
31- 1l assure une fonction permanente de vellle technique, commercide, réglementaire.
311- |l se tient informé des évolutions techniques concernant les produits et les process de
I'entreprise.

312- Il est a I'écoute des attentes des clients concernant les produits qu'il commercidise
(présentation, conditionnement...) et transmet les informations aux services concernés (production,

logigique).

313- 1l sinforme en permanence sur I'évolution des marchés, sur I’ organisation des filieres, les
habitudes de consommation...

314- il s=tient informé des évolutions réglementaires.
32- 1l mohilise lesinformations dont il dispose pour adapter son activité.

321- Il participe a I'éaboration ou a I'adaptation de la politique commercide de I'entreprise
(mercatique).

322- |l adapte sa propre stratégie commercide et son organisation en fonction du contexte et de la
politique commercide de |’ entreprise.

4- 11 mobilise des connaissances et met en oauvre des techniques relatives aux produits,
aux process et a |’ utilisation des produits.
41- 11 mobilise des connaissances techniques sur les produits et les process dans le cadre de son
activité commercide

411- Dansle cas d une fonction achat, il précise aux fournisseurs les caractéristiques des produitsen
fonction des besoins de I’ entreprise, il participe le cas échéant a la rédaction du cahier des charges,
au référencement des produits.



412- 11 contréle les produits achetés, vérifie la quaité et la conformité ala commande, au cahier des
charges. Le cas échéant, il fait procéder a des controles.

413- |l vérifie les produits commercidises, sassure de la conformité des livraisons ala commande en
quantité et en qudlité, le cas échéant, il assure larégulaion avec le client.
414- 1l informe et consellleles dients:

- 1l présente les caractéristiques techniques des produits de I entreprise et sur les procédés de
fabrication. Le cas échéant, il gpporte des informations techniques sur leur utilisation dans un
process (cas du marché industriel).

- Il prend en compte les besoins et les atentes du client sur des aspects techniques (type de

découpe, conditionnement...) en intégrant les contraintes techniques de fabrication (faisabilité).
415- 1l applique la réglementation spécifique aux produits commercidisés en matiére d’ hygiéne, de
seeurité dimentaire, d'information des clients.

42- Dans le cadre d'un atelier de transformation attaché a I'activité commerciale, il peut
étre amené a mettre en cauvre des process de transformation et de conservation des
produits car nés.

421- 1l organise et suit la production de I'atelier de transformation (découpe, parage, fabrication de
plats cuisnés, conditionnement, conservation...).

- 1l organise le fonctionnement de l'adier en fonction de la charge de travail, prévoit les
affectations de poste, organise I'approvisonnement.

- 1l supervise I'ensemble des opérations techniques de l'atelier de transformation et fait appliquer
les procédures de fabrication, de nettoyage, de désinfection et d'entretien des matéridls.

- 1l contréle I'é&at du matériel et des machines, sassure des opérations de maintenance courante,
intervient en cas de probléme.

- |l peut occuper occasonndlement un poste de travail dans l'atelier (remplacement, surcharge,
tutorat). 1l utilise les différentes machines de l'adier e rédise les différentes opérations
techniques de fabrication, de conservation, de conditionnement.

432- 1| respecte et fait respecter les regles d hygiéne de tracabilité et de sécurité.

- Il gpplique et fait appliquer les regles dhygiéne et de sécurité de I'entreprise, notamment en ce
qui concerne l'usage des matériels coupants.

- Il applique et fait gppliquer laréglementation en matiére dhygiéne dimentaire et dinformation des
consommeteurs (étiquetage).

- |l met en cauvre des mesures correctives.

433- le cas échéant, il contribue a I'daboration des procédures qudités (certification 1S0,
certification produit, HACCP) et veille aleur mise en cawvre,



Annexell : Référential d’évaluation

| : Structure du référentiel

uci

OTIl 1 : Etre capable de participer a I’daboration de la politigue commerciale de

I’entreprise du secteur delaviande et des produits car nés

uc 2

OTI 2: Etrecapable d’utiliser lestechniques de négociation et de vente dans le secteur de

laviande et des produitscarnés

ucs3

OTI 3: Etrecapable de gérer I'activité commerciale deI’entreprise du secteur dela viande

et des produits carnés danslerespect delaréglementation

uc4

OTI 4 : Etre capable de mobiliser les connaissances techniques et économiques relatives
aux produits et aux process du secteur de la viande et des produits carnés dans le cadre de

son activité



Il : Liste desobjectifs

OTI 1 : Etre capable de participer a I'éaboration de la politique commerciale de

I’entreprise du secteur delaviande et des produits carnés

Ol 1.1 : Etre cgpable de choisir les ssgments condtituant le marché cible
Ol 1.1.1: Etre capable de rédiser une éude de marché
Ol 1.1.2 : Etre capable d' utiliser les données des éudes permanentes de consommation

Ol 1.2 : Etre capable de positionner le produit
Ol 1.2.1 : Etre capable de définir la quaité du produit
Ol 1.2.2 : Etre capable de choidr une marque
Ol 1.2.3: Etre capable de proposer un cahier des charges pour I’embalage, I’ étiquetage et/ou le
montage
Ol 1.2.4 : Etre capable de fixer un prix

Ol 1.3 Etre cgpable de digtribuer le produit sur le marché national et al’ extérieur
Ol 1.3.1: Etre capable de présenter les caractéristiques de chaque type de point de vente
Ol 1.3.2: Etre capable de caractériser les méthodes de vente adaptées au lieu de distribution
Ol 1.3.3: Etre capable de choigr les circuits de distribution
Ol 1.3.4 : Etre capable d' @aborer une Stratégie de communication
Ol 1.3.5: Etre capable de choisir les outils et |es techniques de marchandisage

Ol 1.4 : Etre cgpable de condtituer un portefeville de clientde
Ol 1.4.1: Etre capable de choidr les outils destinés ala condtitution de la clientele
Ol 1.4.2 : Etre capable d établir un plan de prospection
Ol 1.4.3: Etre capable d' établir larelation commercide avec le dient

OTI 2: Etrecapable d’utiliser lestechniques de négociation et de vente dans le secteur de

laviande et des produits carnés



Ol 2.1 : Etre capable de réaliser une action de prospection a partir du fichier client
Ol 2.1.1 : Etre capable de prospecter par téléphone
Ol 2.1.2 : Etre capable d'identifier des clients nouveaux

Ol 2.1.3: Etre capable de rédiger des courriers commercialix

Ol 2.2 : Etre capable de préparer | entretien de vente et/ou de négociation
Ol 2.2.1: Etre capable de rédiser I'argumentaire
Ol 2.2.2 : Etre cagpable de formaliser un cahier des charges, un contrat d’ gpprovisionnement, de
vente
Ol 2.2.3 : Etre capable de planifier ses rendez-vous

Ol 2.3 : Etre capable de mener un entretien de vente et/ou de négocietion
Ol 2.3.1: Etre capable rédiser une animation autour d’ un produit
Ol 2.3.2 : Etre capable de négocier les conditions de vente et/ou d’ achat : prix, quantité, ddais
de livraison, conditionnement. ..
Ol 2.3.3: Etre capable de conclure une commande

Ol 2.3.4 : Etre capable de rédiser le slivi clientde

OTI 3: Etrecapablede gérer I’activité commerciale de I’entreprise du secteur delaviande

et des produits carnés danslerespect de la réglementation

Ol 3.1: Etre cgpable d’ assurer la gestion matieres
Ol 3.1.1: Etre capable de gérer les stocks
Ol 3.1.2 : Etre capable de gérer les commandes
Ol 3.1.3: Etre capable de gérer les expéditions
Ol 3.1.4: Etre capable d' assurer le marchandisage

Ol 3.2 : Etre capable d'assurer la gestion adminigtrative et financiere dans le respect des
réglementations

Ol 3.2.1: Etre cagpable d’ optimiser la rentabilité de son activité

Ol 3.2.2 : Etre capable d assurer lafacturation
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Ol 3.2.3: Etre capable de rédiser le suivi des encai ssements

Ol 3.2.4 : Etre capable de traiter les problemes et litiges

Ol 3.3: Etre capable de gérer laforce de vente
Ol 3.3.1: Etre capable d’ organiser |e réseau des vendeurs
Ol 3.3.2: Etre cgpable de stimuler laforce de vente
Ol 3.3.3: Etre capable de contrdler | activité des vendeurs

OTI 4 : Etre capable de mobiliser les connaissances techniques et économiques relatives
aux produits et aux process du secteur dela viande et des produits carnés dans le cadre de

son activité

Ol 4.1 : Etre capable de présenter les produits carnés achetés ou vendus
Ol 4.1.1 : Etre capable de rappeler les caractéristiques des produits
Ol 4.1.2 : Etre capable de renseigner sur les procédés de préparation et de fabrication de
I’ entreprise
Ol 4.1.3 : Etre capable, aprés éude technique de faisabilité, de proposer un produit adapté ala
demande du client
Ol 4.1.4 : Etre capable de présenter I’ environnement réglementaire de la transformation, de la

conservation et de la commercidisation des produits carnés

Ol 4.2 : Etre capable de conduire les process de transformation et de conservation des produits
carnés
Ol 4.2.1: Etre capable d expliquer les différentes étapes du process
Ol 4.2.2 : Etre capable d' assurer la veille technologique concernant les produits et leur process
de fabrication
Ol 4.2.3 : Etre capable d' effectuer des contréles de qudité et de conformité des produits
Ol 4.2.4 : Etre capable de superviser les activités de |’ atelier de transformation
Ol 425 : Etre cgpable d'appliquer la réglementation en matiere d' hygiéne, de sécurité
dimentaire et de tracabilité
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Ol 4.3 : Etre cgpable d’ assurer la gestion matérielle des locauix
Ol 4.3.1 : Etre capable d’ organiser | espace de travall
Ol 4.3.2 : Etre capable de gérer I’ utilisation et I’ entretien des matériels et des équipements



Annexelll : Structure del’évaluation en épreuvesterminales

L’ évauation, lorsgu’ ele est organisée sous laforme d’ épreuves terminaes, comprend 3 épreuves.

Epreuve 1 - coefficient 1

Soutenance orde de 1h (20 mn de présentation et 40 mn de réponses aux questions du jury oui
disposera de documents concernant | entreprise de stage du candidat).

Le stage servira de support a un traval de synthese et d'anadyse sur I'entreprise. Le candidat
présentera au cours de la soutenance orale des propositions concernant les axes de dével oppement

de la politique commerciale que pourrait adopter I’ entreprise.

Epreuve 2 - coefficient 2

Epreuve écrite de 2 heures: a patir d'un fichier-client et/ou d'un pand dlient d'un secteur
géographique déterminé et d’ une gamme de produits, éablir la planification de I’ activité commercide
pendant un mois. La partie de | épreuve concernant la gestion adminigtrative et financiére pourra étre

évauée sur ordinateur.

Epreuve 3 - coefficient 2

Epreuve pratique de 1h (préparation comprise) portant sur une vente/consell par téléphone. Le
candidat devra consailler un responsable produit d une grande ou moyenne surface de vente (GMS),
ou un grossiste ou un détaillant, sur sa stratégie, le choix des produits, le choix du process de
fabrication, le prix de vente, etc. Il préciserales aspects réglementaires liés alacommercidisaion de
ces produits.

Le jury devra donc comprendre un professonnel qui jouera le role du responsable produit et qui

disposera d’ un dossier complet sur le rayon que le candidat est censé diriger.

Laréussite a I’examen est conditionnée par I’ obtention d’une note moyenne de 10 sur 20

pour I'ensemble des épreuves terminales.
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